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     Distribusi  merupakan salah satu variabel didalam marketing mix yang sangat 
penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produknya. Tujuan 
Penelitian ini adalah untuk mengetahui proses saluran distribusi produk reguler pada 
PT. Indofarma Global Medika Cabang Surakarta dan hambatan apa yang muncul 
pada proses distribusi penyebab terjadinya komplain. 
     Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah desain deskriptif 
yaitu dengan membuat suatu gambaran atau pendeskripsian suatu masalah yang 
diteliti. Data yang digunakan adalah data primer. Data primer diperoleh dengan 
wawancara langsung pada karyawan perusahaan. 
     Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan didapatkan hasil proses saluran 
distribusi produk reguler. Dimulai dari sales yang memasarkan produknya ke outlet ( 
rumah sakit, apotek, toko obat ), outlet menerbitkan surat pesanan, surat pesanan 
diterima sales kemudian dicek dan diserahkan pada bagian fakturis untuk didaftarkan 
sales order (SO) dengan menerbitkan picking list (PL), setelah itu diserahkan pada 
bagian gudang untuk melakukan packing dan prosedur pemfakturan, setelah selesai 
barang diantar ke outlet oleh pengantar barang. Hambatan yang menyebabkan outlet 
komplain antara lain keterlambatan pengiriman barang ke outlet, kurangnya pegawai 
gudang. Cara menangani keterlambatan pengiriman dengan menambah pegawai 
gudang, mengadakan pelatihan untuk pegawai gudang, menjalin hubungan baik 
dengan supplier. 
     Saran berdasarkan penelitian ini adalah PT. Indofarma Global Medika Cabang 
Surakarta harus menambah karyawan bagian gudang mengingat banyaknya orderan 
yang masuk, mengadakan pelatihan-pelatihan untuk pegawai gudang agar mereka 
menjadi pegawai yang cekatan, menjaga hubungan baik dengan supplier guna 
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EVALUATION OF THE DISTRIBUTION CHANNEL IN  
PT. INDOFARMA GLOBAL MEDIKA SURAKARTA 
 




     Distribution is one of the variables in the marketing mix is essential implemented 
by companies in marketing their products. The purpose of this study was to determine 
the regular product distribution channels in PT. Indofarma Global Medika Surakarta 
and what barriers that arise in the process of distribution of causes of complaint. 
     The method used in the preparation of this thesis is a descriptive design is to create 
a picture or a description of the problems examined. The data used are primary data. 
Primary data were obtained by direct interviews with company employees. 
     Based on research conducted found the regular product distribution channels. 
Starting from sales to market their products of the outlets ( hospital, pharmacies, 
drugstoress), outlets were ordered issuing orders, mail orders are accepted sales later 
in check and submitted to the section for registered. Fakturis sales order (SO), by 
issuing a picking list (PL), after it was left to the warehouse to do packing and 
invoicing procedures, after the goods delivered to the outlet by the delivery person. 
Barriers that keep the outlet complaints include delays in delivery of goods to the 
outlets, lack warehouseman. How to deal with delays in delivery by adding a 
warehouseman, providing training to employees of the warehouse, to establish good 
relations with suppliers. 
     Recommendations based on this research is PT. Indofarma Global Medika 
Surakarta must add employees in the warehouse considering the number of incoming 
orders, conducting trainings for warehouse employees so that they become an 
employees of a nimble, maintain good relations with suppliers to ensure the 
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